
关于电话销售流程及
技巧



如何打第一通电话

良好的开始是成功的一半
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第一步    策划

   电话前的准备工作
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电话前的准备工作

o分析客户、准备资料

o写电话脚本

o建立自信心

o明确目的
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第一通电话的目的

   找到决策者并与之约见
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第二步    绕障碍

三个切入点

oo自我介绍自我介绍

oo电话缘由电话缘由

oo初步探听主管及负责人初步探听主管及负责人
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 绕障碍——自我介绍

oo以新浪企业服务的名义以新浪企业服务的名义

oo以客户的名义以客户的名义
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绕障碍——电话缘由

n 用大的来头提高通话的重要性

n 以客户的身份要求对方接入销售
部或负责人

n 通过分支机构了解负责人

n 用免费服务的说词吸引对方

n 用假设已和负责人谈过且其较感
兴趣约时间约见，要求转接
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绕障碍——电话缘由

n用给负责人寄宣传资料、发email

为由要求提供负责人姓名

n直截了当说明目的，并指出其竞
争对手都已做了我们的业务，指
出其加入的重要性

n通过以提供广告建议为由找到对
方的广告负责人
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注意：电话缘由不要花太长的

时间，主要目的是为了找到决策者，
同时初步了解该企业情况。
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   第三步  开场白

   至关重要的30秒

关键：引起对方的注意
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开场白——切入点

o 企业的客户

o 企业的竞争对手

o 降低企业售前售后及宣传成本

o 企业产品及如何通过网络获得订单

o 目前企业网络应用的缺陷、提供建议
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开场白——基本原则

n 不要让网络产品成为我们和企业之间沟
通的障碍

n 更加关注企业的客户，包括其客户的想
法，要让企业的客户来影响企业，并使
企业对新浪的网络业务产生极大的认同
感，从而购买我们的服务

n 适当地运用竞争对手对企业的影响
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第四步  需求确认

o产品介绍

o倾听

o问题的设计

第14页,共33页，星期六，2024年，5月



需求确认——产品介绍

o   产品的特征

o   产品的性能

o   产品独一无二的优势

o   产品给企业带来的利益
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需求确认——倾听

o听比说重要

o通过倾听来了解客户的需求

o养成边听边记的好习惯
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